Cele mai vechi metode de
manipulare prin care poti
influenta oamenii!

Pentru a castiga increderea celor din jur, multe persoane au
invatat sa se foloseasca de cele mai vechi trucuri
psihologice. Testate in studii de specialitate, tehnicile s-au
dovedit a avea o influenta nebanuita, scrie
themindsjournal.com

Metoda Benjamin Franklin

Legenda spune ca Benjamin Franklin a vrut sa castige
increderea unui om care nu-l placea. El i-a cerut imprumut o
carte rara, la inapoierea acesteia multumindu-i cu mare gratie
si aratandu-se extrem de recunoascator. Ca rezultat, barbatul,
care inainte nu il placea, i-a devenit bun prieten.

Oamenii de stiinta cred ca aceasta tehnica functioneaza pentru
ca persoana care face respectiva favoare se simte magulita si
incepe sa creada ca meriti ajutorul sau

Tinteste sus: cere mai mult decat te astepti sa primesti
Atunci cand doresti sa obtii ceva, incepe prin a cere mail
mult, varianta ce va fi probabil respinsa. Apoi cere ceva mai
putin, adica lucrul pe care l-ai dorit la inceput. Persoana
respectiva se va simti rau pentru ca te-a refuzat prima data,
chiar daca nu era rezonabila cererea ta, si se va simti
obligata sa te ajute. Oamenii de stiinta au testat acest
principiu si au constatat ca functioneaza in cele mai multe
cazuri.

Retineti numele oamenilor din jur

Dale Carnegie, autorul cartii ,Cum sa iti faci prieteni si sa
devii influent”, este de parere ca folosirea numelui celui
caruia 1 te adresezi este extrem de importanta. Acesta spune
ca numele unei persoane este cel mai dulce sunet pentru
aceasta. Numele este partea centrala a identitatii noastre,
iar auzirea acestuia ne face mult mai inclinati sa simtim o
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conexiune cu persoana care l-a pronuntat.

Oglindeste comportamentul interlocutorului

Oamenii cu aceasta abilitate sunt considerati a fi cameleoni.
Ei incearca sa castige increderea celor din jur prin copierea
comportamentului acestora. Cercetatorii au studiat tehnica si
au constatat ca da rezultate. Acestia sunt de parere ca metoda
ii face pe oameni sa se simta validati, le creste stima de
sine, devenind mai increzatori in persoana din fata lor, scrie
Adevarul.

Cere favoruri unei persoane in momentul in care aceasta este
obosita

Cand cineva este obosit devine mult mai sensibil la tot ceea
ce 1 se spune, fie ca este vorba de o declaratie sau o cerere.
Motivul este acela ca atunci cand suntem obositi, nivelul de
energie mintala scade. Este posibil sa nu primesti un raspuns
concret, decizia sa fie amanata pentru a doua zi, insa
deoarece oamenii tind sa-si tina cuvantul, psihiologic vor fi
tentati sa accepte ceea ce le-ai cerut.

Repeta ceea ce auzi, oferindu o confirmare interlocutorului
Una dintre cele mai usoare modalitati in care ii poti
influenta pe cei din jur este empatia. 0 metoda eficienta prin
care poti face acest lucru este repetarea a ceea ce acestia
spun. Studiile au aratat ca atunci cand terapeutii s-au
folosit de ascultarea reflexiva, oamenii si-au exprimat mult
mai usor emotiile si au relationat mai bine.

Da din cap, aproband ideile exprimate de persoana careia vrei
sa 11 castigi increderea

Oamenii de stiinta au descoperit ca atunci cand oamenii dau
din cap in timp ce asculta ceva sunt mai susceptibili sa fie
de acord cu ce aud. De asemenea, este firesc ca interlocutorul
sa faca acelasi lucru. Este de inteles, deoarece oamenii
practica imitarea gesturilor, in special cele pe care le
considera pozitive. Deci, daca vrei sa fii foarte convingator,
da din cap in mod regulat pe tot parcursul conversatiei.
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Interlocutorul va incepe sa iti imite gestul si sa fie de
acord cu ceea ce spuil.

Sursa: caplimpede.ro

10 trucuri psihologice cu
care influentezi oamenii din
viata ta

Autor: Sinziana Boaru

Retine numele celui din fata ta si foloseste-1, obtine
favoruri folosind tehnica Benjamin Franklin, tinteste mai sus
decat unde ai vrea sa ajungi, de fapt, si nu contrazice
oamenii, invata-i sa te asculte. Stii cum sa faci toate
lucrurile acestea si sa-ti aduci oamenii din viata ta, cand ai
nevoie?

Arta de a influenta oamenii din jur presupune, inainte de
toate, o buna cunoastere a psihologiei umane, a nevoilor,
dorintelor si fricilor fiecaruia dintre noi. Niciuna dintre
tehnicile de mai jos nu intra in categoria intunecata a
manipularii, ci in aria constructiva care ajuta.

Lista realizata de listverse.com nu include nimic ce ar putea
dauna, in orice fel, in special stima de sine. Sunt modalitati
prin care prieteni noi pot fi castigati, influenta asupra
celor din jur sporita, fara a deveni un nemernic care face
oamenii sa se simta rau.

Obtine favoruri

Truc: convinge pe cineva sa-ti faca o favoare — cunoscut si ca
efectul Benjamin Franklin.
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Legenda spune ca Benjamin Franklin a vrut sa castige in fata
unui om care nu-l placea deloc. Asa ca l-a rugat pe omul
respectiv sa-i imprumute o carte rara. Cand obiectul a fost
returnat, i-a multumit gratios. Drept urmare, omul care pana
atunci nu a vrut sa vorbeasca cu Franklin niciodata a devenit
prietenul lui. ,Cel care ti-a facut un bine va fi mai mult
decat dispus sa te ajute din nou decat cel pe care l-ai
obligat sa te ajute”, spunea Benjamin Franklin.

Oamenii de stiinta au testat aceasta teorie si au descoperit
ca persoanele rugate de cercetatori sa le faca o favoare i-au
evaluat mult mai bine pe acestia, decat oamenii care nu au
fost rugati sa faca nimic. Daca cineva iti face o favoare, cel
mai probabil s-a gandit ca meriti ajutorul si, cel mai
probabil, va hotari ca te place, in mod subconstient.

Tinteste sus

Truc: cere mai mult decat iti doresti la inceput, apoi coboara
miza.

Aceasta tehnica mai este cunoscuta si sub numele ,usa in
fatad”. Incepi prin a cere cuiva tot soiul de lucruri aproape
ridicole, pe care, cel mai probabil, 1le va refuza. Te intorci
la scurt timp dupa si ceri ceva mai putin ridicol, lucrul pe
care l-ai vrut de la bun inceput, de fapt. Ideea din spatele
psihologiei este ca persoana respectiva se va simti prost
pentru ca te-a refuzat, chiar daca dorinta nu era deloc
rezonabild. In momentul in care te intorci cu o cerinta
acceptabila, se vor simti obligati sa te ajute.

Oamenii de stiinta au testat si acest principiu si au
descoperit ca functioneaza impecabil cat timp aceleiasi
persoane 1i sunt adresate ambele favoruri.

Numele tau este..

Truc: foloseste prenumele persoanei sau titlul, in functie de
situatie.



Dale Carnegie, autorul bestseller-ului ,How to Win Friends and
Influence People”, credea cu tarie in importanta rostirii
numelui celui din fata ta. Argumentul autorului american era
ca numele unei persoane reprezinta cel mai dulce sunet pe care
il poate auzi. Numele este partea de baza a identitatii
noastre, iar faptul ca-l auzim rostit vine ca o validare a
existentei, ceea ce ne inclina catre o atitudine pozitiva
asupra persoanei care tocmai ne-a validat.

Folosirea unui titlu sau a unei formule de adresare poate avea
acelasi efect puternic. Ideea este ca daca te comporti ca un
anumit tip de persoana, vei deveni acea persoana, functionand
ca o profetie asupra propriei impliniri. Pentru a folosi acest
tip de influenta, trebuie sa te referi oamenilor asa cum ii
vezi tu si cum vrei s3 se pozitioneze fatd de tine. In acest
fel, vor incepe sa se vada si ei la fel, in raport cu tine.
Simpla numire ,prieten” a unei cunostinte de care vrei sa te
apropii, de fiecare data cand 1i vezi, sau ,sef” a unui om pe
care vrei sa lucrezi. Trebuie sa ai grija, sa nu fie o
situatie de prost-gust.



Magulirea

Truc: Flatarea te va duce unde vrei tu.

Tehnica poate parea evidenta la inceput, dar nu este vorba
despre lingusire. Exista, totusi, cateva rezerve. Pentru
inceput, trebuie stiut ca daca acest obicei nu este vazut
drept sincer, atunci va face mai mult rau decat bine.

Oamenii de stiinta au studiat motivatiile care au dus 1la
reactiile oamenilor vizavi de complimente si au descoperit
cateva lucruri importante. Simplu: oamenii vor sa gaseasca
echilibrul rational, incercand mereu sa-si pastreze gandurile
si sentimentele in aceeasi ordine. Asa ca daca o persoana cu
incredere de sine marita va fi flatata si va vedea gestul ca
fiind sincer, va avea avea tendinta sa placa mai mult persoana
de la care a primit complimentul. Daca magulesti o persoana
care nu are incredere in ea, complimentul se va intoarce
asupra ta, pentru ca se ciocneste de felul in care persoana
respectiva se percepe.

Oglindirea

Truc: oglindirea comportamentului.
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Cunoscut drept mimetism, este un obicei pe care oamenii au
tendinta sa-1 faca in mod obisnuit. Oamenii care au acest
talent sunt considerati a fi cameleonici: se integreaza intr-
un mediu, imitand comportamentul oamenilor 1locului,
manierismele, chiar si ticurile verbale.

Acest truc poate fi folosit in mod constient pentru a deveni
mai placut in fata celorlalti.

Cercetatorii au studiat obiectul mimetismului si au descoperit
ca cei care au fost imitati au reactionat mult mai bine fata
de persoanele care le-au imprumutat nuante comportamentale. O
alta descoperire o reprezinta faptul ca cei carora le-a fost
copiat comportamentul s-au comportat mult mai dragut si au
fost mai agreabili decat toti ceilalti, in general.

Motivul pentru care oglindirea de acest gen provoaca astfel de
reactii este c& functioneaza ca o validare. In timp ce
validarea are nuantele pozitive necesare pentru a fi asociata
Cu persoana care a mimat comportamentul lor, cei copiati se
vor simti mai bine in pielea lor, vor fi mai fericiti si mai
increzatori in sine.



Foloseste oboseala celuilalt

Truc: cere un favor unei persoane obosite.

Cand o persoana este obosita, devine mult mai sensibila la
orice i se spune, indiferent ca este o afirmatie sau o
rugaminte. Nu este vorba numai despre oboseala fizica, ci si
de nivelul energiei mentale care scade. Asa ca, atunci cand
rogi pe cineva epuizat sa faca ceva, cel mai probabil nu vei
primi un raspuns clar, ci, mai degraba, un ,Fac maine”, pentru
ca nu vor sa ia nicio decizie in aceasta stare. A doua zi, se
va tine de cuvant, devenindu-ne natural sa vrem sa ne tinem de
cuvant.

Oferta de nerefuzat

Truc: incepe cu o cerere pe care nu o pot refuza si
construieste pe seama ei.
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Este reversul tehnicii ,usa in fatd”. In loc sa incepi cu o
cerinta uriasa, alegi pasii marunti. Odata ce o persoana s-a
angajat sa te ajute sau a fost de acord cu ceva anume, cel mai
probabil vor continua sa faca acest lucru si cu cerinte mai
mari.

Oamenii de stiinta au studiat cum functioneaza fenomenul 1in
marketing. Au inceput prin a convinge oamenii sa sustina
diverse cauze, precum salvarea padurilor tropicale, fiind o



cerinta usoara. Odata ce oameni au fost convinsi sa se
exprime in problema padurilor, au fost de acord sa inceapa sa
cumpere produse care sa le sustina demersul. Cu toate acestea,
este indicat sa nu incepi cu o cerere si sa continui imediat
cu alta. Psihologii au observat ca este mult mai eficient daca
dai timp oamenilor sa se obisnuiasca cu ideea.

Pastreaza tacerea

Truc: nu corecta oamenii cand gresesc.

Dale Carnegie mai puncta, in cartea sa, ca este complet inutil
sa corectezi o persoana atunci cand greseste, dar si ca acest
obicei al oamenilor nu face decat sa-i intoarca pe ceilalti
impotriva lor. Exista o alta metoda prin care se poate
manifesta dezacordul si discutia se poate transforma intr-o
conversatie politicoasa, fara a spune direct cuiva ca se
insala. Aceasta afirmatie functioneaza ca o sageata in ego-ul
fiecaruia dintre noi.

Teoria se cheama Pivotul Ransberger, inventata de Ray
Ransberger si Marshall Fritz.

Ideea de baza este simpla: in loc sa te certi sau sa discuti
aprins in contradictoriu, ascula ce are de spus, apoi incearca
sa intelegi cum se simt si de ce. Apoi, incepi prin a-i
explica punctele comune in care opiniile se 1intalnesc,
folosind acest lucru drept baza pentru pozitia ta. Atitudinea
aceasta 1i va face pe ceilalti sa stea si sa asculte, chiar in
timp ce tu i1i corectezi spusele anterioare.

Repeta ce s-a spus

Truc: parafrazeaza oameni si repeta lucruri pe care tocmai le-
au spus.

Una dintre cele mai simple metode de influentare a oamenilor
este sa le arati ca intelegi ce simt, ce spun si ca empatizezi
cu ei. Un mod eficient este repetarea intentionata si
parafrazarea acestora, cunoscuta drept ascultarea reflexiva.
Studiile au aratat ca atunci cand terapeutii folosesc
ascultarea reflexiva, oamenii se vor deschide si mai mult, iar
intre pacient si terapeut se creeaza o legatura apropiata.
Aceeasi tehnica se poate aplica si in cazul prietenilor,



cunostintelor sau colegilor de munca. Daca asculti ce spun si
reformulezi ultimele cuvinte sub forma unei intrebari, ca o
confimare a atentiei acordate, se vor simti mult mai
confortabil vorbind cu tine. Prietenia dintre vol va deveni
mai puternica si vor vrea sa te asculte, la randul lor, pentru
ca si tu ai fost interesat de ei.

Da din cap

Truc: da din cap in timp ce vorbesti, mai ales cand esti pe
cale sa ceri o favoare.

Oamenii de stiinta au descoperit ca atunci cand oamenii
incuviinteaza in timp ce altii vorbesc, cel mai probabil
ambele parti vor pica de acord. De asemenea, au mai descoperit
ca atunci cand cineva da din cap intr-o discutie, si cei
implicati vor face la fel.

Este usor de inteles, de vreme ce oamenii au la baza porniri
comportamentale mimetice, in special in privinta gesturilor pe
care le gasesc pozitive. Asa ca, daca vrei sa fii cat se poate
de convingator, incuviinteaza 1in mod regulat de-a lungul
conversatiei. Persoanei cu care vorbesti ii va fi greu sa se
abtina, ceea ce o va face sa fie de acord cu tine.

Sursa: http://m.adevarul.ro
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